Frank

Meine Arztpraxis —
erfolgreich im neuen
Gesundheitsmarkt

Die besten Strategien,
|deen und Konzepte

+
online

specials

@ Springer



Matthias Frank
Meine Arztpraxis — erfolgreich im neuen Gesundheitsmarkt

Die besten Strategien, Ideen und Konzepte

www.erfolgreich-im-gesundheitsmarkt.de

Die Internetseite zu lhrem Buch mit aktuellen niitzlichen Zusatzinformationen. U.a. mit
Praxisbeispielen
Arbeitsunterlagen
Checklisten
Literaturhinweisen

Erfolge ergeben sich nicht zuféllig.

Nutzen Sie die Anregungen, Ideen und Informationen aus Buch und Internetseite fiir sich und lhre
Mitarbeiter.

Als Besitzer dieses Buchs erhalten Sie Ihren Zugang zu www.erfolgreich-im-gesundheitsmarkt.de
Uiber folgende Zugangsdaten:

Benutzer: praxis2010

Zugangscode: erfolg2010

Viel Erfolg!



Kutscher, SeBler

Kommunikation - Erfolgsfaktor in der Medizin

Teamflihrung, Patientengesprach, Networking &
Selbstmarketing

2007.144 S. 18 Abb. Geb. € (D) 29,95

ISBN 978-3-540-48590-2

Papenhoff, Schmitz

BWL fiir Mediziner im Krankenhaus
Zusammenhange verstehen - erfolgreich
argumentieren

2009. 145 S. 33 Abb. Geb. € (D) 39,95
ISBN 978-3-540-89178-9

Ertl-Wagner, Steinbrucker, Wagner
Qualitatsmanagement & Zertifizierung
Praktische Umsetzung in Krankenhdusern,
Reha-Kliniken, stationaren Pflegeeinrichtungen
2009. 204 S. 48 Abb. Geb. € (D) 39,95

ISBN 978-3-540-89084-3

Schurr, Kunhardt, Dumont

Unternehmen Arztpraxis -

lhr Erfolgsmanagement

Aufbau - Existenzsicherung - Altersvorsorge
2009, 178 S.91 Abb. Geb. € (D) 39,95

ISBN 978-3-540-48559-9

Schiiller, Dumont

Die erfolgreiche Arztpraxis
Patientenorientierung — Mitarbeiterfihrung -
Marketing

3. Aufl. 2010. 192 S. 20 Abb. Geb. € (D) 39,95
ISBN 978-3-642-00733-0

Papenhoff, Platzkoster

Marketing fiir Krankenhduser und
Reha-Kliniken

Marktorientierung & Strategie, Analyse &
Umsetzung, Trends & Chancen

2010. 152 S. 30 Abb. in Farbe. Geb. € (D) 39,95
ISBN 978-3-540-89090-4

Auch diese Biicher konnten Sie interessieren

Unsere Reihe »Erfolgskonzepte Praxis- & Krankenhaus-Management«

Hollmann

Fiihrungskompetenz fiir Leitende Arzte
Motivation, Teamfihrung, Konfliktmanagement
im Krankenhaus

2010. 200 S. 30 Abb. Geb. € (D) 44,95

ISBN 978-3-642-05264-4

Frank

Meine Arztpraxis — erfolgreich im neuen
Gesundheitsmarkt

Die besten Strategien, ldeen und Konzepte
2010.190S. 15 Abb. Geb. € (D) 39,95; €
ISBN 978-3-540-89088-1

Stiller

Ubernahme und Griindung einer Arztpraxis
Entscheidungsfindung, Organisation,
Kooperationen, EDV, Finanzen, Recht

2010. 200 S. 40 Abb. Geb. € (D) 39,95

ISBN 978-3-642-04544-8

Erscheinungstermin: August 2010



Matthias Frank

Meine Arztpraxis
- erfolgreich im neuen
Gesundheitsmarkt

Die besten Strategien, Ideen und Konzepte

Mit 20 Abbildungen und 12 Tabellen

@ Springer



Dr. med. Matthias Frank
Am Brurain 12
76187 Karlsruhe

E-Mail: mb.frank@t-online.de
www.erfolgreich-im-gesundheitsmarkt.de

ISBN-13  978-3-540-89088-1 Springer-Verlag Berlin Heidelberg New York

Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek
Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbibliografie;
detaillierte bibliografische Daten sind im Internet tiber http://dnb.d-nb.de abrufbar.

Dieses Werk ist urheberrechtlich geschiitzt. Die dadurch begriindeten Rechte, insbesondere die der Ubersetzung, des
Nachdrucks, des Vortrags, der Entnahme von Abbildungen und Tabellen, der Funksendung, der Mikroverfilmung oder
der Vervielfaltigung auf anderen Wegen und der Speicherung in Datenverarbeitungsanlagen, bleiben, auch bei nur
auszugsweiser Verwertung, vorbehalten. Eine Vervielfaltigung dieses Werkes oder von Teilen dieses Werkes ist auch im
Einzelfall nur in den Grenzen der gesetzlichen Bestimmungen des Urheberrechtsgesetzes der Bundesrepublik
Deutschland vom 9. September 1965 in der jeweils geltenden Fassung zuldssig. Sie ist grundsatzlich vergutungspflichtig.
Zuwiderhandlungen unterliegen den Strafbestimmungen des Urheberrechtsgesetzes.

Springer Medizin
Springer-Verlag GmbH
Ein Unternehmen von Springer Science+Business Media

springer.de
© Springer- Verlag Berlin Heidelberg 2010

Printed in Germany

Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Warenbezeichnungen usw. in diesem Werk berechtigt auch ohne beson-
dere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass solche Namen im Sinne der Warenzeichen- und Markenschutz-
gesetzgebung als frei zu betrachten wéren und daher von jedermann benutzt werden diirften.

Produkthaftung: Fiir Angaben tiber Dosierungsanweisungen und Applikationsformen kann vom Verlag keine
Gewahr ibernommen werden. Derartige Angaben miissen vom jeweiligen Anwender im Einzelfall anhand anderer
Literaturstellen auf ihre Richtigkeit Gberpruft werden.

Planung: Hinrich Kuster, Heidelberg
Projektmanagement: Claudia Bauer, Heidelberg
Lektorat: Dr. med. Monika Merz, Sandhausen
Layout und Umschlaggestaltung: deblik Berlin
Satz: TypoStudio Tobias Schaedla, Heidelberg

SPIN: 12546787

Gedruckt auf saurefreiem Papier 22/2126/cb-543210



Fiir Lisa-Marie und Paulina



Vi

Geleitwort

Matthias Frank, darin ldsst er schon im 1. Abschnitt dieses Buches keinen Zweifel, sieht sich
als Unternehmer und eine Arztpraxis (auch) als Unternehmen. Daraus ergibt sich fiir ihn,
und das ist das Erfrischende an seinen Ausfithrungen, ein Perspektivwechsel: Die Praxis ori-
entiert sich nicht mehr an dufleren Systemanforderungen allein, sondern versucht ein eigenes
Profil zu bilden. So werden aus Mitarbeitern Menschen in einem Team, aus anderen Akteuren
im Gesundheitswesen werden Kooperationspartner, aus kurzfristigen Reaktionen werden
Projekte. Vollig unverkrampft kann man wie er dann auch mit Themen, die fiir manche
Niedergelassenen noch Reizwoérter sind, wie »Evidenzbasierte Medizin« oder »Disease-Ma-
nagement-Programm« umgehen. Wie ein roter Faden zieht sich der Gedanke selber pro-aktiv
zu gestalten, statt gestaltet zu werden, durch die vielen Beispiele und Praxistipps. Dabei spart
Frank nicht an interessanten Zitaten und kleinen Anekdoten, die den Leser immer wieder
zum Nachdenken und Schmunzeln bringen.

Fiir die stindige Verbesserung als Unternehmensziel spielt fiir den Autor das Praxisteam
und seine Interaktion mit dem Patienten eine zentrale Rolle. Nur wer genau weif3, was seine
Patienten wollen und wer auf gute Kommunikation mit ihnen achtet, wird hier erfolgreich
sein. Dafiir liefert Frank erfahrungsbasierte Beispiele: Von Info-Materialien, der Gestaltung
von Praxistagen fiir die Patienten, bis hin zur Pressearbeit greift er tief in die Werkzeugkiste.

Auch wenn man wie ich nicht allen Vorschldgen, wie z. B zur Schmerztherapie folgen will,
bietet das Buch doch eine Fiille von Anregungen, von denen viele sich leicht in den Praxisall-
tag integrieren lassen. Man muss es nur zulassen. Oder, wie es der Autor ganz priagnant sagt:
»Erfolg beginnt im Kopf«. Von daher macht die Lektiire auch Mut und erscheint mir als gute
Prophylaxe des oft zitierten »Burn-out« geeignet.

Heidelberg, im Mérz 2010 Prof. Dr. med. Joachim Szecsenyi, Dipl. Soz.
Arztlicher Direktor der Abteilung Allgemeinmedizin
und Versorgungsforschung an der Universitit Heidelberg



Vorwort

Viele sind hartnackig in Bezug auf den einmal eingeschlagenen Weg, wenige in Bezug auf
das Ziel.
Friedrich Nietzsche (1844-1900), deutscher Philosoph

Wenn alle das Gleiche machen, kann es keinen Erfolg bringen. Leider scheuen sich viele
arztliche Kollegen vor Erneuerungen und lassen sich lieber leiten, anstatt den Weg zum Er-
folg selbst zu gestalten. Wenn Sie sich lieber anpassen, dann legen Sie dieses Buch am besten
gleich zur Seite.

Oder Sie wollen etwas bewegen. Sie sind davon iiberzeugt, dass man die Zukunft aktiv
gestaltet und Zukunft nicht etwas ist, was einem widerfahrt. Sie suchen eine solide Ausgangs-
basis fiir Thre unternehmerischen Entscheidungen, stellen sich den Herausforderungen und
gehen Verdnderungen offensiv an. Dieses Buch ist Ihr Routenplaner, der Thnen den Weg weist
und die notwendigen Rahmenbedingungen schafft. Ambitionierte Ziele und Kernkompeten-
zen sind hierbei die Séulen, auf die Sie bauen werden. Sie erfahren, wie Sie Ihrer Praxis ein
eigenes Profil geben und wie andere Sie als Experten wahrnehmen. Sie lernen Erfolg verspre-
chende Wege und Konzepte kennen, um eine exzellente Qualitdt zu erreichen, die Patien-
tenzufriedenheit und Patientenbindung garantiert. Sie entwickeln zukunftsfihige Ziele und
Strategien fiir Ihre Arztpraxis und sorgen fiir einen Wertzuwachs in Threm Unternehmen.

Gute Strategien entstehen in einem Prozess von Kreativitit und Kommunikation. Doch
sie bewirken nur dann etwas, wenn auf die Ideen Handlungen folgen. Wer beides vereint,
kann die Spielregeln am Gesundheitsmarkt verandern. Lassen Sie sich aber nicht verunsi-
chern. Wer einen eigenen Weg geht abseits ausgetretener Pfade, eckt hiufig an. Skeptiker
werden nicht miide zu mahnen, dass Sie doch den bequemeren Weg beibehalten sollten, so
wie alle anderen auch. Wer Veranderungen jedoch nicht offensiv angeht und Trends ignoriert,
verspielt seine Zukunft und tibersieht eine Vielzahl von Chancen vor allem dort, wo man sie
am wenigsten vermutet.

Erfolge ergeben sich nicht zufillig. Deshalb steckt in diesem Praxis- und Arbeitsbuch weit
mehr, als Sie bisher gewohnt sind. Zahlreiche Beispiele, Literaturhinweise, Arbeitsunterlagen
und Checklisten dienen direkt der Umsetzung in der Arztpraxis und finden sich auf der zuge-
horigen Homepage (www.erfolgreich-im-gesundheitsmarkt.de). Mit dem ganz am Anfang
dieses Buches angegebenen Benutzernamen und Zugangscode haben Sie Zugang und kon-
nen weitere interessante Themen und wichtige Informationen abrufen. So wird dieses Buch
zu Threm personlichen Praxisguide, der Sie dabei unterstiitzt Ihre Zukunft als niedergelasse-
ner Arzt oder Arztin aktiv zu gestalten.

Einen Schritt im Voraus zu sein, das macht den Erfolg aus.

Karlsruhe, im Juni 2010 Matthias Frank
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Dr. Matthias Frank
Facharzt fiir Allgemeinmedizin — Akupunktur — Naturheilver-
fahren und Rehabilitationswesen.

Dr. Frank ist in eigener Arztpraxis in Karlsruhe niedergelassen.
Als akademische Lehrpraxis der Universitit Heidelberg enga-
giert sich Dr. Frank auch in der Aus- und Weiterbildung von
Medizinstudenten.

Seine besondere Qualifikation als Referent und Experte zu
den Themen Qualitits- und Praxismanagement, Impfmanage-
ment und Pravention beweisen zahlreiche Veroffentlichungen.
Er ist Autor mehrerer Biicher u.a. »Qualititsmanagement in
der Arztpraxis — erfolgreich umgesetzt«.

Seine Praxis war eine der ersten Hausarztpraxen in Deutsch-
land, die nach DIN ISO zertifiziert wurde. Dariiber hinaus ist
er Geschiftsfiihrer der Privatérztlichen Berufsausiibungsgemein-
schaft in Karlsruhe.



Spielregeln auf dem Weg nach oben

Uberwinde Dich anzufangen, und Du hast
bereits das Meiste getan.

Carl Peter Frohling (*1933), Germanist und
Philosoph

Sind Sie fit fiir den Wettbewerb?

Gesundheit und ewige Jugend gelten als die grof3-
ten Sehnsiichte der Menschen und vieles wird un-
ternommen, um sie zu erhalten oder zu erreichen.
So soll der sagenhafte Konig Gilgamesch, der etwa
2600 v. Chr. in Mesopotamien lebte, zeitlebens auf
der Suche nach dem Unsterblichkeitselixier ge-
wesen sein. Zwar konnen wir keine 969 Jahre alt
werden wie der in der Heiligen Schrift erwéhnte
Methusalem; durch wirtschaftliche Entwicklungen,
gesellschaftliche Errungenschaften und den medi-
zinischen Fortschritt jedoch nimmt in den westli-
chen Landern die Lebenserwartung der Menschen
stetig zu. Hierdurch eroffnen sich neue Lebenspha-
sen und Perspektiven, in denen dank guter korper-
licher Gesundheit und geistiger Fitness auch altere
Menschen lidnger aktiv bleiben kénnen. Wie ge-
sund wir im Alter sind wird allerdings von vielen
Faktoren beeinflusst, maf3geblich aber durch unser

eigenes Verhalten. Es liegt in unserer individuellen
Freiheit, ob wir rauchen und stindig an Gewicht
zunehmen oder ob wir aktiv die eigene Gesundheit
in die Hand nehmen und férdern.

Aufgrund ihres wachsenden Gesundheitsbe-
wusstseins und ihres Bediirfnisses, die eigene kor-
perliche und geistige Vitalitdt moglichst lange zu
erhalten, werden iltere Menschen zu einer der
bedeutendsten Konsumentengruppe, die bestan-
dig und gewissenhaft in ihre personliche Gesund-
heit investiert. Diese Entwicklungen werden sich
in den bevorstehenden Jahren mit einer noch
grofleren Dynamik fortsetzen und den Gesund-
heitsmarkt entscheidend verdndern. Ein weiterer
Grund hierfiir ist, dass die Themen Gesundheit,
Sport und Erndhrung derzeit en vogue sind und
zu einem wesentlichen Anteil moderner Lebens-
stile wurden. Davon abgesehen ist das Thema
Gesundheit inzwischen allgegenwirtig, im unmit-
telbaren Alltag ebenso wie in der offentlichen
Diskussion.

Unsere Patienten entwickeln sich zunehmend
zu selbstbewussten »Kunden«, die Gesundheit
konsumieren wollen. Sie werden selbst aktiv, von
der Suche nach Informationen tiber Krankheits-



2 Kapitel 1 - Spielregeln auf dem Weg nach oben

bilder und geeigneten Priventionsmafinahmen
bis hin zu Bezugsquellen von Medikamenten
und Lifestyle-Produkten. Hierdurch wird ein Teil
des medizinischen Bedarfs mafigeblich von der
Patientennachfrage und somit von den Wettbe-
werbskriften im Gesundheitsmarkt bestimmt.
Folge ist, dass die Patienten in Zukunft mehr
Mitsprache einfordern und ihren Anspruch an
medizinische Einrichtungen deutlich erhohen
werden. Die Patienten erwarten ein umfassendes
und ganzheitliches Gesundheitskonzept. Dieses
muss auch Bediirfnisse befriedigen, die jenseits
der bloflen Behandlung von Krankheiten liegen.
Arztpraxen werden die angebotenen Leistungen
deshalb verstirkt an den Wiinschen ihrer Pa-
tienten ausrichten und sich »kundenorientiert«
verhalten miissen.

Fitness- und Gesundheitsboom

Personal Trainer gab es zuerst in den USA und
dort vor allem in der Kiinstlerszene Kaliforni-
ens, wo Fitness und Sportlichkeit seit den frithen
70er-Jahren des letzten Jahrhunderts eine immer
grofere Rolle spielten. Besser situierte Menschen
mit hoherem Einkommen und wenig Freizeit be-
gannen sich mit Hilfe von personlichen Trainern
fit zu halten.

Gegenwirtig treten die Lohas auf den Plan. Das
Kiirzel steht fiir »Lifestyle of Health and Sustaina-
bility«, einen Lebensstil, bei dem konsumfreudige
Menschen besonderen Wert auf jhre gute Gesund-
heit legen. Lohas sind individuelle Konsumenten
mit hochgradig individualisierten Anspriichen an
Produkte und Dienstleistungen. Sie orientieren
sich an unmittelbaren korperlichen Wohlfiihlbe-
diirfnissen und somit natiirlich am Megatrend
Gesundheit. In den USA machten Trendforscher
schon vor Jahren auf die Lohas aufmerksam und
identifizierten vor allem Prominente als deren Ga-
lionsfiguren.

Auch in Deutschland erreicht die Gruppe in-
zwischen eine beachtliche Zahl. Mit diesem Fit-
ness- und Gesundheitsboom entstand auch in
Deutschland ein umfangreicher Markt, was an den
unzédhligen Fitness-Studios erkennbar ist. Dort
filhren die personlichen Trainer neben der ob-
ligatorischen Gerdteeinweisung zusétzlich Einzel-

training mit Personen durch, die eine besondere
Betreuung wiinschen, z.B. zur Gesunderhaltung,
zur Steigerung der korperlichen Leistungsfihig-
keit, zum Abnehmen oder als Vorbereitung zum
ersten Marathon. Aber auch Anti-Aging-Medizin
und Minnergesundheit zdhlen zum medizinischen
Mainstream, nicht nur in den USA, sondern auch
in Europa. Diese Trends fithren zu einem kontinu-
ierlichen Wandlungsprozess, der an Dynamik ge-
winnt und auch den deutschen Gesundheitsmarkt
stetig verdndert.

Solche Erneuerungen sind immer durch Insta-
bilitdt gekennzeichnet und erfordern deshalb eine
schnelle Anpassung an die sich dndernden Bedin-
gungen. Sie stellen aulerordentlich hohe Anforde-
rungen auch an das Management einer Arztpraxis.
Der Druck auf Arztpraxen, sich den neuen Struk-
turen und verdnderten Anforderungen zu stellen,
wird weiter steigen. Der Wandel im Arzt-Patien-
ten-Verhaltnis macht dariiber hinaus ein Umden-
ken in der Praxisorganisation notwendig. Bera-
tung, Information und Serviceorientierung werden
kiinftig die wesentlichen Erfolgsfaktoren sein.

O Tiep
Kooperationen — etwa im Rahmen tberortlicher
Berufsauslibungsgemeinschaften - bieten eine
sehr gute Moglichkeit, sich den verdanderten
Marktbedingungen anzupassen.

1.1 Der Arzt als Unternehmer

Im Wettbewerb der Gesundheitsmarkte reicht me-
dizinisches Fachwissen alleine nicht mehr aus, um
mit dem »Unternehmen« Arztpraxis erfolgreich
am modernen Gesundheitsmarkt bestehen zu kon-
nen. Als Dienstleistungsunternehmen wird eine
Arztpraxis infolgedessen kiinftig wie ein mittel-
stindisches Unternehmen gefiihrt werden miissen.
Das Praxisteam wird hierbei laufend eine am Ge-
sundheitsmarkt orientierte Analyse und Planung
samtlicher Marktaktivititen vornehmen. Etwas
einfacher ausgedriickt meint der Sachverhalt, dass
sich jeder Arzt, wenn es auch schwer fillt, die
Begriffe Marketing, Okonomie, Konkurrenzana-
lyse und Werbung zu eigen machen muss. Wie
Sie schnell erkennen kénnen, beschéftigen wir uns
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nun schon nach kurzer Zeit mit betriebswirtschaft-
lichen Inhalten des Praxisbetriebes.

Aber nicht nur Einblicke in gesamtwirtschaftli-
che Zusammenhinge, sondern auch die Beschafti-
gung mit der aktuellen Wirtschaftspolitik wird zu-
nehmend wichtiger, um den 6konomischen Erfolg
der eigenen Arztpraxis auf Dauer zu sichern. An-
erkennung und Gelingen sind namlich nicht das
Ergebnis einer entscheidenden und gliicklichen
Wendung, sondern resultieren aus einer Vielzahl
von Faktoren, Erfolg versprechenden Strategien,
erkannten Gelegenheiten, Ideen, Kreativitit und -
personlichem Engagement.

Deshalb bestimmen in erster Linie auch nicht
der Standort der Praxis oder das Fachgebiet iiber
den Erfolg oder Misserfolg, sondern nur voraus-
schauendes und zukunftsorientiertes Denken. Die
Anforderungen an den Arzt sind hierbei vielfiltig.
Er muss nicht nur sein Unternehmen managen, die
Mitarbeiter fithren, betriebswirtschaftliche Kennt-
nisse vorweisen, Marktdifferenzierung betreiben
und Marketingmafinahmen als Instrument der Pa-
tientenbindung verstehen, sondern auch weitrei-
chende Veridnderungen aktiv angehen und sich auf
Patientenpriferenzen, Qualitit und Schnittstellen
konzentrieren. Er muss die Praxisabldufe effektiv
organisieren und darf auch sein Privatleben und
die Familie nicht vernachldssigen - Work-Life-
Balance.

Fiir viele Arzte ist es schon immer selbstver-
stindlich, der Versorgung der Patienten und dem
Beruf die hochste Prioritit einzurdaumen. Sie hal-
ten am Beruf als Berufung fest und sind davon
tberzeugt, dass diese Einstellung unerldsslich ist,
um ihre Téatigkeit jederzeit stimmig ausiiben zu
konnen. Diese personliche Sicht verlangt eine in-
haltlich und zeitlich nahezu unbegrenzte Hingabe
zum Beruf. Natiirlich ist das Verhiltnis zwischen
Arzt und Patient im Allgemeinen ein anderes, als
das eines Anbieters von Konsumartikeln. Und in
der Geschichte der Kulturen und Gesellschaften
bestanden schon immer spezifische Vorstellungen
dariiber, was man von einem Arzt erwarten kann.
Doch niemand - auch nicht wir Arzte - sollte
sich zum Sklaven seines Berufes machen und das
Gefiihl haben, stindig im Dienst sein zu miis-
sen. Es gibt eine Unzahl von menschlichen und
fachlichen Anforderungen und viele Risiken fiir

uns Arzte, iiberstarke Belastungen zu erleben. Die
Auswirkungen dieser Belastungen sind vielfiltig
und die Ausldser fiir Stressreaktionen haben auch
ganz unterschiedliche Gesichter. Stress wird aus-
gelost durch ein zu hohes Arbeitspensum, Zeit-
druck, Uberforderung, Arger mit Patienten oder
Mitarbeitern. Und immer wieder kommt es auch
vor, dass Sie durch ein Telefonat aus dem Patien-
tengesprach herausgerissen werden. Sie haben nie
Zeit und den Eindruck, Sie hetzen stindig dem
Terminkalender und den Patienten hinterher. Das
alles fithrt zu personlichen Uberlastungen, Interes-
senskonflikten und Problemen damit Job, Familie,
Freunde und die eigenen Interessen zu bertick-
sichtigen. Am Ende bleibt nur noch der Beruf iib-
rig, das Arzt sein. Sie realisieren nicht mehr, dass
nicht nur der berufliche Erfolg Thre Zufriedenheit
dauerhaft sichern kann. Und Sie respektieren Thre
Grenzen nicht. In Folge fithren diese Uberlastun-
gen und Grenziiberschreitungen zu emotionaler
Erschopfung, einem Symptom fiir Burnout.

Auch ein Arzt muss in der Lage und bereit
sein, sich selbst wahrzunehmen und mit seinen
Kriften und Moglichkeiten zu haushalten. Denn
die eigene Gesundheit ist die Voraussetzung fiir
die eigene Arbeits- und Leistungsfahigkeit. Es
ist ein Irrtum zu meinen, dass Berufstitigkeit
und Privatleben kaum zu vereinbaren seien, und
man sich fiir eines von beiden entscheiden miis-
se. Besonders viele Unternehmer leben vor und
zeigen, dass das so nicht stimmen muss. Helfen
kann Thnen eine gute Work-Life-Balance, also das
ausgewogene Gleichgewicht zwischen Beruf und
personlichem Leben. Dank dieser Balance - Ge-
sundheit und Erholung, Leistung und Arbeit, Fa-
milie und Privatleben - werden Sie nicht nur ent-
spannter und zufriedener sein, sondern auch die
Zusammenarbeit in Threm Team verbessern und
die Qualitat Threr Arbeit erhohen kénnen. Das zu
erreichen ist nicht einfach und erfordert ein be-
sonderes Gefiihl fir die eigenen Bediirfnisse und
einen cleveren Umgang mit Interessenskonflikten.
Sie miissen ein Gefiihl fiir neue Perspektiven und
Aufgaben entwickeln, aus Widerstinden Energie
fiir wichtige Veranderungen gewinnen und dem
Praxisteam erfolgreiche Wege zu bestmdoglichen
Ergebnissen weisen. In diesem Sinne wird ein
Arzt auch zum Unternehmer.
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Arztpraxis im Wettbewerb

Alle Unternehmen haben Mitbewerber. Je mehr
Anerkennung ein Unternehmen hat, desto grofSer
wird aber auch die Konkurrenz. Hiiten Sie sich
davor, Thre Konkurrenten zu ignorieren und sie
zu verkennen. Im Prinzip sind diejenigen Konkur-
renten am problematischsten, die Threr Arztpraxis
am meisten dhneln. Denn die Patienten werden
den Unterschied zwischen Threr und der Praxis
des Kollegen gleichen Fachgebietes kaum erken-
nen. Das bedeutet, die Angebote der Dienstleis-
tung gleichen sich, und die Patienten nehmen die
Praxen als austauschbar wahr. Deshalb muss Thre
Devise lauten: Differenzierung.

Dabei diirfen Sie sich aber nicht auf einen
einzelnen Wettbewerbsvorteil verlassen, sondern
Sie sollten Thre Vorteile immer wieder durch neue
ersetzen. Service- und Zusatzleistungen werden
von Patienten allgemein sehr geschitzt. Nicht nur
bei der Behandlung von Krankheiten bestimmt
die Nachfrage das Angebot, sondern auch beim
Service und bei den zusitzlichen Angeboten der
Praxis. Zusatzleistungen erhohen nicht nur die
Patientenbindung, sondern bringen iiber Emp-
fehlungen auch viele neue Patienten. Vielfach
werden Zusatzleistungen zwar erbracht, aber es
wird kein Wort dariiber verloren. Deshalb ist
jeder Arzt darauf angewiesen, durch Marketing
und Werbung auf seine Leistungen aufmerksam
zu machen. Erfolgreiches Marketing zahlt sich
immer aus.

o Nur wenn Arztpraxen ihren Patienten zu-
kiinftig einen besonderen Nutzen bieten,
werden sie sich von den Wettbewerbern
differenzieren kénnen.

Die Zukunft des Gesundheitswesens

Wenn es angesichts demographischen Wandels
und sinkender Geburtenrate, wegen anhaltender
Arbeitslosigkeit und méfliger Aussichten auf ho-
hes Wirtschaftswachstum zukiinftig vermehrt an
Beitragszahlern der gesetzlichen Krankenversi-
cherung mangelt, wenn Uberalterung mit Anstieg
chronischer Erkrankungen und medizinischer
Fortschritt die Gesundheitsversorgung per se teu-
rer machen, miissen unsere Politiker viel Phantasie

aufbringen um die Finanzierung unseres Gesund-
heitswesens auch weiterhin garantieren zu kénnen.
Medizinische Leistungen werden vermutlich ratio-
niert und somit — wenn auch moglichst geringfii-
gig - eingeschrankt werden miissen. So genannte
Kostenddmpfungsmafinahmen sind gewiss unver-
meidlich, der Weg in eine Zwei-Klassen-Medizin
ist hierdurch aber vorgezeichnet. Aber nicht nur
unsere Politiker sind gefordert. Gilt es doch zu ver-
hindern, dass unser gesamtes Gesundheitswesen
immer tiefer in die Krise gerdt. Auch Kranken-
kassenvertreter, die Kassenirztlichen Vereinigun-
gen und unsere gewihlten Arztevertreter miissen
gemeinsam an einem Strang ziehen, damit die
Rahmenvorgaben des Gesundheitssystems optimal
gestaltet sind und sich Losungen fiir die Heraus-
forderungen der Zukunft finden.

Manch ein Entscheidungstriger oder Mei-
nungsbildner hat die Probleme vielleicht noch
nicht realisiert und stellt sich pragmatischen L6-
sungen in den Weg und in der gegenwirtigen
Diskussion seine Kompetenz als unangreifbar
dar. Man hat aber immer gute Griinde, ver-
meintlichen Autorititspersonen zu misstrauen.
Eine Bestandaufnahme der Entwicklung der letz-
ten Jahre zeigt einen nahezu uniiberschaubaren
Dschungel mit strengen Reglementierungen und
zunehmender Biirokratisierung des Gesundheits-
wesens mit nur schwer zu verstehenden Zusam-
menhéngen.

»Wenn ich ein Wort benutzeg, sagte Humpty
Dumpty ziemlich hohnisch, »bedeutet es nur,
was ich es bedeuten lassen will - nicht mehr
und nicht weniger.«

»Die Frage ist«, sagte Alice, »ob Sie den Wortern
so viele verschiedene Bedeutungen verleihen
kdnnen.«

»Die Frage ist«, antwortete Humpty Dumpty,
»wer die Macht hat - das ist alles.«

Dieser aufschlussreiche Dialog von Lewis Carroll
in »Alice hinter den Spiegeln« beweist, wie man
durch den Gebrauch der Sprache Macht ausiiben
kann. Deshalb sollte man nicht immer allen Dich-
tungen Glauben schenken, die uns manche Ex-
perten tagtdglich schildern. So werden sie nicht
miide stdndig zu behaupten, dass die Alterung der



